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CRN Polska rozmawia

Z ROLFEM VAN GENTEM, DYREKTOREM
NETAsa NA EUROPE POtNOCNA

I WsCHODNIA, Oraz PAWtEM JURKIEM,
WICEDYREKTOREM DS. ROZWOJU DAGMY,
na temat inwestycji Airbusa

w Netasq oraz Arkoon, ktora
poskutkowata powstaniem nowej
marki na rynku bezpieczenstwa IT
- Stormshield.

CRN Netasq dwa lata temu zostal przejety przez Airbus
Group, za$ od niedawna produkty tej firmy s3 oznaczone
nowa marka - Stormshield. Jaki jest zatem aktualny sta-
tus Netasq i jak bedzie wygladala przyszlos¢ tego brandu?
Rovrr van GenT Airbus Defence and Space, jako jeden z podmio-
tow nalezacych do Airbus Group, dokonat dwoch przejeé¢ w ob-
szarze bezpieczenstwa IT: dwa lata temu kupit firme Netasq,
arok temu producenta oprogramowania ochronnego - firme Ar-
koon Network Security. Stormshield to nazwa najnowszej linii
urzadzen i rownoczes$nie nowa marka urzadzen firewall/UTM
firmy Netasq. Na razie nazwa Stormshield widnieje na produk-
tach, ktore bazuja na dotychczasowych do$wiadczeniach obu
przejetych firm - nasze urzadzenia sg obecnie przedstawiane
jako Netasq Stormshield. Natomiast w przysztosci marki Netasq
i Arkoon bedg stopniowo wycofywane na rzecz Stormshielda
ipotrwa to zapewne kilkanascie miesiecy.

Pawet Jurek Korzystanie przez pewien okres przejsciowy z po-

taczonego logotypu Netasq Stormshield ma utatwié¢ klientom od-
nalezienie znanych im produktoéw pod nowa nazwa. Sama firma
Airbus Defence and Space oraz wchodzacy w jej sktad bardzo
silny dzial Cybersecurity sa w Polsce mato znane, bo caty kon-
cern kojarzy sie gtownie z lotnictwem. Dla nas plany Airbusa,
aby zbudowa¢ pozycje europejskiego lidera w dziedzinie bez-
pieczenstwa I'T, bazujac na firmie Netasq, to dobra wiadomos¢.

CRN Jakie konkretnie korzySci Airbus, jako wlasciciel Netasq
i Arkoon, zapewnia obu tym firmom?

Rovr van Gent Klienci na catym §wiecie zauwazaja, ze mamy za
sobabardzo duzy i powazny koncern. To daje poczucie stabilno-
$ciiwplywa na pozytywne postrzeganie. Poza tym Airbus duzo

inwestuje w potaczone firmy. Wlasnie jesteSmy w trakcie rekru-
tacji nowych osob do dzialéw R&D. Dzieki nim chcemy nasze
produkty wyposazy¢ w dodatkowe funkcje, zwiekszyé¢ poziom
bezpieczenstwa itd. Cala ta sytuacja pozytywnie wptyneta na
wyniki sprzedazy za ostatnie miesigce. Co ciekawe, efekt syner-
gii spowodowal tez, ze w 2014 r. zdobylismy wielu klientow, kto-
rzy juz wezesniej byli klientami Airbusa. Natomiast operacyjnie
nadal pozostajemy samodzielnym podmiotem.

CRN Czy po tych przejeciach nastapilyjakies zmiany w stra-
tegii produktowej?

Rovrr van GEnT Arkoon wniést do portfolio wiele innowacyjnych
technologii, nabazie ktérych powstato m.in. rozwigzanie Storm-
shield Endpoint Solution. Wezeséniej Netasq byt znany gtéwnie
z UTM-06w i firewalli. Dzieki potgczeniu firm mamy teraz trzy

linie produktowe z rozwigzaniami, ktore umozliwiaja ochrone

sieci, danych i urzadzen koncowych.

CRN A czy zmienilo sie cokolwiek w strategii sprzedazo-
wej, przede wszystkim dotyczacej wspolpracy z kanalem
partnerskim?

Rovrr van Gent Dla klientow i partneréw z Polski nic sie nie
zmienia. Dagma pozostaje naszym jedynym dystrybutorem
ibedzie nadal odpowiadaé zarealizacje programu partnerskie-
go. Natomiast wprowadzili$my pewne zmiany w procesach —>
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Airbus chce by¢
europejskim
liderem
w dziedzinie
bezpieczenstwa

Pawetl Jurek

A\

—> handlowych we Francji, poniewaz Arkoon czes$ciowo prowa-

dzil tam sprzedaz bezposrednig, a my - jako nowa firma - do-
cieramy do klientow wyltgcznie poprzez kanat dystrybucyjny,
tak jak dotychczas robit to Netasq.

CRN Czy dla partnerow i klientéw ewentualng przeszkoda
moze by¢ francuskie pochodzenie obu firm? W dziedzinie
bezpieczenstwa prym wioda raczej podmioty amerykan-
skie, izraelskie, niemieckie czy rosyjskie...

Rovr van Gent Netasq i Arkoon byty francuskimi firmami, ale
juz Airbus przedstawia sie jako podmiot europejski, z dziata-
mi R&D i fabrykami w Wielkiej Brytanii, Francji i Niemczech.
1 tak samo chcemy budowac pozycje marki Stormshield. Jest to
bardzo wazne dla naszych klientéw, bo po wielu wydarzeniach
ostatnich lat zdecydowanie bardziej preferujg oni firmy rdzen-
nie europejskie, a nie z USA czy Izraela.

Pawee Jurek Potwierdzam, polscy klienci uwaznie obserwuja
zmiany nascenie politycznej, jak tez wazne wydarzenia spoteczne
irowniez przezich pryzmat podejmuja decyzje zakupowe. Takie
wydarzenia jak sprawa Edwarda Snowdena czy rosyjska agresja
na Ukrainie mogg mie¢ wplyw nato, ze klienci czesciej wybieraé
beda rozwigzania europejskie. Podobny proces zauwazamy tez
na pokrewnych rynkach, np. oprogramowania antywirusowego.

CRN Czy europejskie pochodzenie moze wam dawac¢ prze-
wage, np. w przetargach publicznych?
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Rovr van Gent Czesciowo daje, chociaz cheiatbym, aby wpltyw
europejskich korzeni byt znacznie wigkszy. Tak jest np. w USA,
gdzie zdecydowanie bardziej preferowane sg amerykanskie roz-
wigzania. Nie mam pojecia, czemu w Europie tak nie jest, bo
w kontekscie bezpieczenstwa mato ogromne znaczenie. W kon-
cu chronimy nasze wlasne dane.

CRN Resellerzy, szczegolnie ci mniej doswiadczeni, czesto
wskazuja na problemy z wybraniem wlasciwego dostawcy
zaawansowanych rozwiazan. Ogélnodostepne materialy
marketingowe sa podobne, bo zawieraja opisy takich sa-
mych funkcji, co utrudnia efektywne poréwnanie oferty
roznych marek. Na jakie obszary wasi partnerzy powinni
zwraca¢ uwage i czym rozwigzania Stormshield roznig sie
od innych?

Rovrr van GEnT Oczywiscie konieczna jest przynajmniej szczat-
kowa znajomo$¢ aspektow technicznych zwigzanych z danym
produktem, aby mozliwe byto zaprezentowanie klientowi pty-
nacych zniego korzy$ciipdzniejsze wdrozenie okreslonego roz-
wigzania. Znajacy je reseller moze wowczas porownacé nie tylko
ulotke, ale rowniez skupi¢ sie na mechanizmach dziatania po-
szczegblnych funkeji. Jednoczesnie bardzo istotne jest powazne
traktowanie przez producenta zaréwno partnerow, jak i klien-
téw. Rozumiem przez to takze petne zaangazowanie dystrybuto-
raw kreowanie lokalnego rynku oraz dostosowanie produktow
do sprzedazy.
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Pawer Jurek Ulotki sg faktycznie do siebie coraz bardziej po-
dobne, dlatego zachecamy, aby oprocz samego produktu reseller
bral rowniez pod uwage wsparcie sprzedazy zapewniane przez
dystrybutora. Zaden inny producent UTM-6w nie wykazat sie
tak duzym zaangazowaniem w polski rynek jak Netasq wspie-
rany przez Dagme. Dzigki temu mamy zlokalizowany interfejs
uzytkownika oraz zapewnione eksperckie wsparcie przed-
i posprzedazowe. Zapewniamy tez skuteczng ochrone projek-
téw i marzy partnera. Prowadzimy szkolenia, ktore dostarczaja
wiedze potrzebng na kazdym etapie procesu sprzedazy i wdro-
zenia. Dlamarki Stormshield mamy autoryzowane centrum tre-
ningowe Netasq w Katowicach, ale organizujemy tez szkolenia
w Gdansku, Poznaniu i Warszawie. Inzynierowie, oprocz tego,
ze prowadzg szkolenia, $wiadczg takze zaawansowane ustugi
wsparcia. Dlatego nie odsytamy do Netasq pytan, ktore wysyta-
ja do nas partnerzy i klienci, ale sami staramy sie rozwigzacé jak
najwiecej problemow.

CRN Najakie wyzwania w obszarze bezpieczenstwareselle-
rzy i klienci powinni przygotowac si¢ w 2015 roku?

Rovrr van GeNT Niestety, caly czas mamy do czynienia z co-
raz szybszym wzrostem liczby rodzajow zagrozen. Rosnie
takze liczba fizycznych i wirtualnych obiektow, ktore moga
zostaé zaatakowane, oraz poziom skomplikowania atakow,
aone same stajg sie coraz bardziej ,,inteligentne”. Dlatego co-

raz wiekszym wyzwaniem jest skuteczna ochrona wtasnosci
intelektualnej przez firmy. W dostepnych na rynku systemach
zabezpieczajgcych zaimplementowanych zostalo juz wiele
ciekawych technologii, ktére moga pomdc nam takze w przy-
szto$ci, jednak skorzystanie z nich wymaga duzych umiejet-
noscii wyobrazni.

Pawer JUurek Same ataki coraz czesciej sg ukierunkowane, wiec
nie masensubazowanie na predefiniowanych sposobach dziata-
nia przeciwko konkretnym zagrozeniom, bo te zakazdym razem
sg inne. Jezeli firma nie ma zaawansowanej ochrony IPS, coraz
trudniej bedzie jej sie obronié.

CRN A czy rozklad sil w wojnie przeciwko przestepcomjest
wyrownany czy tez ktoras z grup wygrywa?

Rovrr van GenT Nie sgdze, zeby$Smy mieli do czynienia z wy-
rownang walka. Dane, dzieki ktorym firmy sa w stanie zaspo-
kajac¢ potrzeby swoich klientow, sg ciagle zagrozone. Niestety,
,ciemnastronamocy” dzi§ wygrywa, zyskujac przy tym ogrom-
ne pieniadze. Dodatkowo ilo$¢ warto$ciowych danych rognie
w zwigzku z takimi trendami jak Big Data. Poza tym na $wie-
cie wcigz wystepuja problemy z zatrudnieniem ekspertéw ds.
bezpieczenstwa. Analitycy szacuja, ze mogg one potrwaé nawet
przez kolejnych 10-20 lat...
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